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Курс «Теорія і практика видавничої справи: Маркетинг видавничої 
продукції і поліграфічних послуг» є важливою складовою підготовки фахівців 
спеціальності «Видавнича справа та редагування».  
Метою навчальної дисципліни «Теорія і практика видавничої справи: 
Маркетинг видавничої продукції і поліграфічних послуг» є опанування 
студентами необхідних теоретичних основ, методики і практичних навичок 
щодо видавничого маркетингу. 
Завдання дисципліни передбачають: 
- знання про теоретичні та практичні проблеми маркетингу видавничої 
справи; 
- знання та розуміння основних принципів та інструментарію 
маркетингу в практиці видавничої справи та книгорозповсюдження; 
- знання про організацію видавничого маркетингу: маркетинг самого 
видавництва, маркетинг ідей, маркетинг продуктів та послуг. 
 
Під час практичних занять, індивідуальної та самостійної практичної роботи 
студенти повинні набути таких компетентностей: 
програмних: 
- уміння застосовувати знання на практиці; 
- здатність виконувати практичні роботи  в групі під керівництвом 
лідера, загально-професійних: 
- здатність генерувати нові ідеї у професійній сфері; 
 спеціалізовано-професійних: 
- здатність аналізувати маркетингову інформацію, створювати 
маркетингову кампанію видавництва; 
Програмні результати навчання: 
- здатність вмотивовано обирати структурні, графічні, шрифтові та інші 
рішення дизайн-концепції видання; 
- здатність застосовувати теоретичні знання при проходженні 
практичних занять та у майбутній професійній діяльності; 
- здатність аналізувати сильні та слабкі сторони діяльності 
видавництва/поліграфічного підприємтсва, книжкового магазину; 
- здатність планувати маркетингову діяльність видавництва; 
- здатність використовувати результати маркетингових досліджень у 
практичній діяльності видавництва/поліграфічного підприємства та 
при розробці стратегії їх діяльності. 
 
Кількість годин, відведених навчальним планом на вивчення дисципліни, 
становить 90 год., із них 22 год. – лекції, 20 год. – семінарські заняття, 
самостійна робота – 42 год., модульний контроль – 6 год. Вивчення 




СТРУКТУРА ПРОГРАМИ НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ  
І. ОПИС ПРЕДМЕТА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
Предметом навчальної дисципліни «Теорія і практика видавничої 
справи:  
Маркетинг видавничої продукції і поліграфічних послуг» є система 
принципів, підходів щодо забезпечення діяльності видавництва на основі 
дослідження потреб цільових споживачів, створення адекватної цим потребам 
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Семестр: 5  
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години,  
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Лекції – 22 годин. 
Семінарські заняття:  
20 годин. 
 
Модульні контрольні  
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ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ І. 
Особливості маркетингу у видавничій справі 
1. Особливості маркетингу у видавничій справі 2 2 2    
2 Загальна характеристика видавничого 
маркетингу 
6 2  2 4  
3. Маркетингова інформація та маркетингові 
дослідження в управлінні видавничим бізнесом 
2 2 2    
4. Маркетинговий аналіз як елемент маркетингових 
досліджень   
2 2 2    
5. Маркетингові дослідження у видавничому бізнесі 8 2  2 6  
6. Сегментування видавничого ринку  2 2 2    
7. Позиціювання  видавництва і видавничої 
продукції на ринку 
6 2  2 4  
 Модульна контрольна робота 2     2 
Разом  30 14 8 6 14 2 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІ. 
Товарна і цінова політика видавництва 
8. Товарна політика видавництва 8 4 2 2 4  
9. Цінова політика видавництва 8 4 2 2 4  
10. Розповсюдження видавничої продукції 6 2 2  4  
11. Продажі видавничої продукції 4 2  2 2  
 Модульна контрольна робота 2     2 
Разом 28 12 6 6 14 2 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІІ. 
Маркетингові комунікації видавництва 
12. Маркетингові комунікації видавництва 10 4 2 2 6  
13. Просування видавничої продукції  2 2  2   
14. Реклама та PR у комунікації видавництва 6 2 2  4  
15. Управління комунікаційною діяльністю 
видавництва 
2 2 2    
16. Маркетингові засоби видавництва 2 2  2   
17. Управління маркетинговим комплексом 
видавництва 
 2 2  4  
18. Корпоративна ідентичність видавництва  2  2   
 Модульна контрольна робота 2     2 
Разом 32 16 8 8 14 2 





ІІІ. ПРОГРАМА НАВЧАЛЬНОЇ ДИСЦИПЛІНИ 
 
ІV. ЗАВДАННЯ ДЛЯ ЛЕКЦІЙННИХ ЗАНЯТЬ 
 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ І. 
Особливості маркетингу у видавничій справі 
 
Лекція № 1. Особливості маркетингу у видавничій справі (2 год.) 
План 
1. Поняття маркетингу, PR, промоції і просування, їхні цілі і завдання.  
2. Основні категорії маркетингу. 
3. Концепції управління маркетингом. 
4. Цілі маркетингу у видавничій справі. 
5. Елементи маркетингу (принцип 4 Р, 8 Р). 
6. Управління маркетингом. 
7. Функції маркетингу. 
8. Відділи маркетингу і PR.  
 
Семінарське заняття № 1. Загальна характеристика видавничого маркетингу (2 год.) 
 
Лекція № 2. Маркетингова інформація та маркетингові дослідження в управлінні 
видавничим бізнесом (2 год.) 
План 
1. Зміст, завдання, види маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
2. Організація маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
3. Методологія маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
4. Методи маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
5. Основні напрями маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
 
 
Лекція № 3. Маркетинговий аналіз як елемент маркетингових досліджень  (2 год.) 
План 
1. Маркетинговий аналіз продажів. 
2. Маркетинговий аналіз клієнтів. 
3. Аналіз маркетингового комплексу (маркетингу-міксу). 
4. Аналіз нового видання. 
5. Аналіз асортименту видань. 
6. Аналіз ціни видання. 
7. Аналіз дистрибуції видань. 
8. Аналіз маркетингових комунікацій видавництва. 
9. SWOT-аналіз діяльності видавництва. 
10. Маркетингове прогнозування у системі маркетингових досліджень у 
видавничому бізнесі. 
 




Лекція № 4. Сегментування видавничого ринку (2 год.) 
1. Зміст та значення сегментації видавничого ринку. 
2. Критерії сегментації ринку видавничої продукції. 
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3. Сегментування цільової аудиторії. Цільова аудиторія видавництва, її роль у 
просуванні видань 
4. Читачі як особлива категорія цільової аудиторії видавництва. 
5. Роль сегментування ринку в налагодженні і координуванні діяльності 
видавництва. 
 
Семінарське заняття № 3. Позиціювання видавництва і видавничої продукції на 
ринку (2 год.) 
 
 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІ. 
Товарна і цінова політика видавництва  
 
Лекція № 5. Товарна політика видавництва (2 год.) 
План 
1. Поняття товарної поліики. 
2. Якість книги як товару. 
3. Концепція нового видання. Виведення на ринок нових видань. 
4. Тематичне планування видавничого репертуару. 
5. Формування видавничого репертуару та книжкового асортименту як складників 
товарної політики. 
6. Життєвий цикл книги як товару. 
7. Сучасні тенденції у товарній політиці видавництв. 
 
Семінарське заняття № 4. Товарна політика видавництва (2 год.) 
 
Лекція № 6. Цінова політика видавництва (2 год.) 
План 
1. Поняття цінової політики. 
2. Чинники впливу на ціноутворення 
3. Система цін на видавничу прдукцію. 
4. Методи ціноутворення. 
5. Цінові стратегії. 
6. Управління ціновою політикою. 
 
Семінарське заняття № 5. Цінова політика видавництва (2 год.) 
 
 
Лекція № 7. Розповсюдження видавничої продукції (2 год.) 
План 
1. Поняття збутової політики, сутність розповсюдження (дистрибуції) видавничої 
продукції. 
2. Канали розповсюдження видавничої продукції. 
3. Використання наявних мереж книгорозповсюдження. 
4. Форми комерційних відносин видавництва із субєктами книгорозповсюдження. 
5. Інтернет-торгівля. 
6. Управління збутом. Логістика у видавництві. 
 
Семінарське заняття № 6. Продажі видавничої продукції  (2 год.) 
 
 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІІ 
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Маркетингові комунікації і засоби видавництва 
 
Лекція  № 8. Маркетингові комунікації видавництва (2 год.) 
План 
1. Зміст, цілі, засоби комунікаційної діяльності видавництва 
2. Планування і реалізація програми просування видавничої продукції 
3. Визначення напрямів діяльності (цільової аудиторії) 
4. Визначення цілей передавання інформації 
5. Створення маркетингового повідомлення 
6. Вибір джерел маркетингового повідомлення 
7. Вибір засобів поширення маркетингового повідомлення 
8. Формування бюджету програми маркетингових комунікацій 
9. Формування програми (комплексу) просування. 
 
Семінарське заняття № 7. Просування видавничої продукції (2 год.) 
 
Лекція  № 9. Реклама та PR у комуніікації видавництва (2 год.) 
План 
1. Реклама як засіб досягнення маркетингових цілей видавництва. 
2.  Підготовка рекламних повідомлень. 
3. Основні способи рекламування видавничої продукції 
4. Прямий маркетинг у комунікаційній практиці видавництва 
5. Стимулювання продажів видавничої продукції як маркетинговий феномен 
6. Паблік рілейшнз у комунікаційній практиці видавництва. 
 
Семінарське заняття № 8. Маркетингові комунікації видавництва (2 год.) 
 
Лекція № 10. Управління комунікаційною діяльністю видавництва (2 год.) 
План 
1. Інтегровані засоби маркетингових комунікацій видавництва 
2. Мерчандайзинг як інструмент просування видавничої продукції і мистецтво її 
продавати. 
3. Персональний продаж як елемент маркетингових комунікацій. 
4. Книжкова виставка як комунікаційний феномен 
5. Семплінг як засіб стимулювання продажів видань 
6. Брендинг у комунікаційній системі видавництва 
 
Семінарське заняття № 9. Маркетингові засоби видавництва (2 год.) 
 
Лекція № 11. Управління маркетинговим комплексом видавництва (2 год.) 
План 
1. Визначення і реалізація маркетингових цілей видавництва 
2. Тактичні аспекти управління маркетинговим комплексом видавництва 
3. Маркетологи й PR-фахівці, їх завдання у промоції видань. 
4. Завдання і функції маркетолога й PR-спеціаліста  
5. Методи оцінки комунікаційної діяльності у промоції видань. 
6. Антикризові комунікації й просування у кризових ситуаціях. 
 






V. ЗАВДАННЯ ДЛЯ ПРАКТИЧНИХ ЗАНЯТЬ 
 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ І. 
Особливості маркетингу у видавничій справі 
 
Семінарське заняття № 1. Загальна характеристика видавничого маркетингу (2 год.) 
План 
1. Маркетинг як життєво важлива частина видавничого бізнесу. 
2. Аналіз та з’ясування потенціалу ринку. 
3. Сегментування книжкового ринку. 
4. Споживачі книжкової продукції. 
5. Дослідження конкурентів. 
6. Дослідження ціни. 
7. Дослідження внутрішнього потенціалу видавництва — визначення реального рівня 
його конкурентоспроможності 
8. Цінова політика видавництва 
Завдання: Написати статтю у Вікіпедію «Маркетинг у видавничій галузі» 
 
 
Семінарське заняття № 2. Маркетингові дослідження у видавничому бізнесі (2 год.) 
План 
1. Зміст, завдання, види маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
2. Організація маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
3. Методологія маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
4. Методи маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
5. Основні напрями маркетингових досліджень у видавничому бізнесі. 
6. Маркетингове прогнозування у системі маркетингових досліджень у 
видавничому бізнесі. 
7. Сегментування видавничого ринку як процес і результат маркетингових 
досліджень. 
Завдання: Скласти програму маркетингового дослідження. Здійснити SWOT-аналіз 
видавництва (на вибір). 
 
 
Семінарське заняття № 3. Позиціювання видавництва і видавничої продукції на 
ринку (2 год.) 
План 
1. Бізнес-стратегія видавництва 
2. Види стратегій видавництва: 
- оборонні (захисні) стратегії; 
- наступальні стратегії; 
- стратегії наступу на флангах; 
- стратегії партизанських дій; 
3. Врахування конкурентної структури ринку:  
- ринкова влада покупців; 
- ринкова влада постачальників; 
- нові субєкти (нові ідеї, видавничі технології, цікаві проекти) 
4. Роль стратегій у видавничому бізнесі. 
5. Стратегії позиціювання. 
Завдання: Охарактеризуйте сильні і слабкі сторони видавництв-лідерів, - послідовників, -




ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІ. 
Товарна і цінова політика видавництва 
 
Семінарське заняття № 4. Товарна політика видавництва (2 год.) 
План 
1. Товарна політика видавництва. 
2. Засади, зміст і цілі товарної політики видавництва. 
3. Забезпечення якості книги як передумова її конкурентоспроможності. 
4. Розроблення, підготовка і виведення на ринок нових видань. 
5. Пошук, генерування, експертиза, відбір видавничих ідей. 
6. Організування співпраці з автором, розроблення концепції видання. 
7. Редакційно-видавнича підготовка видання. 
8. Модернізація, модифікація видань. 
9. Життєвий цикл книги як товару. 
10. Впровадження книги на ринок. 
11. Зростання ринку (обсягів продажу). 
12. Ринкова зрілість видання. 
13. Спад продажу і прибутку. 
14. Сучасні тенденції у товарній політиці видавництва. 
Завдання: Проаналізувати сучасні тенденції у товарній політиці одного видавництва (на 
вибір). Пояснити сильні сторони фінансово успішних проектів (не менше 5). Результати 
подати у вигляді презентації. 
 
 
Семінарське заняття № 5. Цінова політика видавництва (2 год.) 
План 
1. Вибір цінової політики 
2. Вивчення попиту 
3. Аналіз цін і видань конкурентів 
4. Формування цін на книгу 
5. Визначення собівартості видавничої продукції 
6. Продаж продукції 
Завдання: Розкрийте стратегії ціноутворення видавничої продукції. Опишіть і 
систематизуйте їх. 
 
Семінарське заняття № 6. Продажі видавничої продукції (2 год.) 
План 
1. Робота з книгорозповсюджувальними мережами. 
2. Використання наявних мереж книгорозповсюдження  
3. Формування каналів розподілу продукції. 
4. Особливості роботи з інтернет-магазинами 
5. Прямі продажі 
6. Продажі через соціальні мережі. 
7. Продажі череж фірмовий магазин видавництва. 
8. Продаж електронних книг. 
9. Бестселлери: особливості промоції.  
10. Налагодження роботи служби збуту видавництва 
Завдання: Запропонуйте усі можливі шляхи продажів видання (на вибір). Обгрунтуйте 






ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІІ. 
Маркетингові комунікації і засоби видавництва 
 
 
Семінарське заняття № 7. Просування видавничої продукції (2 год.) 
План 
1. Просування через друковану продукцію (від каталога до візитки). 
2. Фірмові сторінки у соціальних мережах.  
3. Ефективне просування за допомогою відео. 
4. ТВ-програма. 
5. Співробітництво з блогерами. 
6. Співробітництво з редакторами і журналістами ділових ЗМІ. 
7. Публікації відгуків і рецензій. Співпраця з рецензентами. 
8. Партнерські проекти. Колаборація брендів. 
9. Співробітництво зіспеціалізованими сайтами. 
10. Спонсорська підтримка видань. 
Завдання: Запропонуйте усі можливі шляхи промоції видання (на вибір). Обгрунтуйте 
переваги і недоліки кожного виду просування. 
 
 
Семінарське заняття № 8. Маркетингові комунікації видавництва (2 год.) 
План 
1. Зміст, цілі, засоби комунікаційної діяльності видавництва 
2. Планування і реалізація програми просування видавничої продукції 
3. Визначення напрямів діяльності (цільової аудиторії) 
4. Визначення цілей передавання інформації 
5. Створення маркетингового повідомлення 
6. Вибір джерел маркетингового повідомлення 
7. Вибір засобів поширення маркетингового повідомлення 
8. Формування бюджету програми маркетингових комунікацій. 
9. Формування програми (комплексу) просування 
Завдання: Напишіть план маркетингової кампанії для видавництва (на вибір). Визначте 
мету (цілі) передавання інформації, цільову аудиторію, створіть маркетингове 
повідомлення, обгрунтуйте вибір джерел маркетингового повідомлення і засобів 
поширення маркетингового повідомлення. Сформуйте бюджет програми маркетингових 
комунікацій. Сформуйте програму (комплекс) просування. 
 
 
Семінарське заняття № 9. Маркетингові засоби видавництва (2 год.) 
План 
1. Реклама як засіб досягнення маркетингових цілей видавництва Підготовка 
рекламних повідомлень. 
2. Основні способи рекламування видавничої продукції. 
3. Прямий маркетинг у комунікаційній практиці видавництва. 
4. Стимулювання продажів видавничої продукції як маркетинговий феномен. 
5. Паблік рілейшнз у комунікаційній практиці видавництва. 
6. Інтегровані засоби маркетингових комунікацій видавництва. 
7. Мерчандайзинг як інструмент просування видавничої продукції і мистецтво її 
продавати. 
8. Книжкова виставка як комунікаційний феномен 
9. Семплінг як засіб стимулювання продажів видань 
Завдання: Створіть презентацію про книжкові виставки-ярмарки Україн і світу.  
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Семінарське заняття № 10. Корпоративна ідентичність видавництва (2 год.) 
План 
1. Брендинг у комунікаційній системі видавництва. 
2. Створення фірмового стилю видавництва. 
3. Вимоги до фірмового стилю видвництва. 
4. Керівництво з фірмового стилю. 
5. Створення корпоративного сайту видавництва. 
6. Оформлення стенду видавництва на виставках. 
7. Фірмові сторінки видавництва у соціальних мережах. 





VІ. ЗАВДАННЯ ДЛЯ САМОСТІЙНИХ ЗАНЯТЬ 
 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ І. 
Особливості маркетингу у видавничій справі 
Тема 1. Маркетингові заходи видавництва. Видавничиий маркетинг в офлайн-
просторі 
1. Просування продукцію через традиційні ЗМІ: друковані ЗМІ, програми на радіо і 
телебаченні.  
2. Майданчики для книжкових рецензій й анонсів. 
3. Презентації в книжкових магазинах і на різноманітних культурних майданчиках. 
4. Робота з книжковими магазинами як обов’язки відділу реалізації видавництва.  
5. Робота  з бібліотеками: налагодження взаємодії. 
6. Книжкові виставки та ярмарки. Використання виставок і презентацій. Участь у 
книжкових ярмарках.  Участь у літературних конкурсах і преміях. 
7. Регулярне видання буклетів, бібліографічних брошур. 
8. Проведення видавництвами кампаній з пропаганди книжки й читання. 
Завдання 
1. Охарактеризуйте особливості просування книжкових видань на українському 
телебаченні; радіо; в друкованих ЗМІ. 
2. Скласти медіа-карту ЗМІ видавництва. 
3. Проаналізувати програми участі у книжкових виставках та ярмарках провідних 
книговидавництв (на вибір). Результати подати у вигляді презентації. 
 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІ. 
Товарна і цінова політика видавництва 
Тема 2. Маркетингові заходи видавництва. Книговидавничиий маркетинг в онлайн-
просторі 
1. Просування продукції видавництв в Інтернеті: 
- ведення власних майданчиків (сайт, інтернет-магазин, сторінки в соціальних мережах і 
блогах); 
- просування видавництва на зовнішніх майданчиках (онлайн ЗМІ, тематичні соціальні 
мережі тощо). 
2. Основні теми співтовариств у соціальних мережах: видавництво; книга; серія; автор. 
3. Акції й конкурси, які проводять видавництва у соціальних мережах:  
- конкурс за книгою (малюнок, вірш, фотографія); конкурс на задану тему; 
- перепости і випадковий вибір переможця; завдання «приведи друзів у групу». 
4. Відеоконференції з авторами. 
5. Буктрейлери. 
7. Книжкові інтернет-майданчики.  
8. Краудфандинг. 
Завдання 
1. Охарактеризуйте особливості просування книжкових видань у мережі Інтернет: 
створення веб-сторінок видавництва/книжкового магазину; формування для своїх веб-
сайтів «лінків» до споріднених веб-сайтів і порталів; ініціювання утворення груп 
«друзів видавництва/книжкового магазину»; відзначення визначних дат та ювілеїв. 
2. Скласти медіа-карту (список інтернет-ЗМІ) видавництва.  
3. Скласти перелік професійних блогів і тематичних соціальних мереж, у яких може 
просувати свою продукцію видавництво. 
 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІІ. 
Маркетингові комунікації видавництва 
1. Розробити маркетингову програму в офлайн-просторі для певного видавництва. 
2. Розробити маркетингову програму в онлайн-просторі для певного видавництва. 
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Карту самостійної роботи, де визначено форми академічного контролю, успішність (бали) і 
термін виконання самостійної роботи студентами, подано у вигляді  табл. 6.1.  
Таблиця 6.1 
КАРТА САМОСТІЙНОЇ РОБОТИ СТУДЕНТА 
 









ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ І.  
Особливості маркетингу у видавничій справі  
Тема 1. Маркетингові заходи видавництва. Видавничиий 







1. Охарактеризуйте особливості просування книжкових видань 
на українському телебаченні; радіо; в друкованих ЗМІ. – 4 год. 
 
 5 І 
2. Скласти медіа-карту (список ЗМІ) видавництва. – 6 год. 
 
 5 ІІ 
3. Проаналізувати програми участі у книжкових виставках та 
ярмарках провідних книговидавництв (на вибір). Результати 
подати у вигляді презентації.  – 4 год. 
 5 ІІІ 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІ. 
Маркетингові комунікації видавництва 
Тема 2. Маркетингові заходи видавництва. Видавничиий 







1. Охарактеризуйте особливості просування книжкових видань у 
мережі Інтернет:  
 створення веб-сторінок видавництва/книжкового магазину;  
 формування для своїх веб-сайтів «лінків» до споріднених веб-
сайтів і порталів; 
 ініціювання утворення груп «друзів видавництва/книжкового 
магазину»; 
 відзначення визначних дат та ювілеїв. – 6 год. 
 5 ІV 
2. Скласти медіа-карту (список інтернет-ЗМІ) видавництва. – 4 
год. 
 5 V 
3. Скласти перелік професійних блогів і тематичних соціальних 
мереж, у яких може просувати свою продукцію видавництво. 
– 4 год. 
 5 VІ 
ЗМІСТОВИЙ МОДУЛЬ ІІІ. 
Маркетингові комунікації видавництва 
4. Розробити програму промоції видань в офлайн-просторі для 
певного видавництва (на вибір). – 8 год. 
 5 VІІ 
1. Розробити програму промоції видань в онлайн-просторі для 
певного видавництва (на вибір). – 8 год. 
 5 VІІІ 




VII. СИСТЕМА ПОТОЧНОГО І ПІДСУМКОВОГО КОНТРОЛЮ ЗНАНЬ 
 
Навчальні досягнення студентів із дисципліни «Теорія і практика видавничої 
справи: Маркетинг видавничої продукції і поліграфічних послуг» оцінюються за 
системою, в основу якої покладено принцип покрокової звітності, накопичувальної 
системи оцінювання рівня знань, умінь та навичок; розширення кількості підсумкових 
балів до 100. 
Контроль успішності студентів з урахуванням поточного і підсумкового 
оцінювання здійснюється відповідно до навчально-методичної карти (п. ІV), де зазначено 
види й терміни контролю. Систему рейтингових балів для різних видів контролю та 
порядок їх переведення у національну (4-бальну) та європейську (ECTS) шкалу подано у 
табл. 8.1, табл. 8.2.  
Таблиця 8.1 












1 Відвідування лекцій 1 11 11 
2 Відвідування семінарських занять 1 10 10 
3 Виконання завдання з самостійної 
роботи (домашнього завдання) 
5 8 40 
4 Робота на семінарському занятті  10 10 100 
5 Модульна контрольна робота  25 3 75 
Максимальна кількість балів 236 
 
Розрахунок: 236:100=2,36 
Студент набрав: 212 балів 
Оцінка: 212:2,36 = 90 балів А (зараховано)  
 
Методи контролю 
Перевірка й оцінювання знань студентів здійснюється методами контролю та 
самоконтролю за ефективністю навчально-пізнавальної діяльності (методи усного, 
письмового, практичного контролю та методи самоконтролю). Об’єктами контролю є 
систематичність, активність і результативність роботи студента впродовж семестру над 
вивченням програмного матеріалу дисципліни в межах аудиторних занять, а також 
виконання завдань для самостійного опрацювання. 
Поточний контроль здійснюється під час проведення семінарських занять, він має 
на меті перевірку рівня підготовленості студента до виконання конкретної роботи. 
Оцінювання самостійної роботи й активності на практичних заняттях здійснюється 
за такими критеріями: 
1) розуміння, ступінь засвоєння теорії та методології проблем, що розглядаються; 
2) ступінь засвоєння фактичного матеріалу, який вивчається; 
3) ознайомлення з базовою та додатковою рекомендованою літературою; 
4) уміння поєднати теорію з практикою при розгляді конкретних ситуацій, 
розв’язанні завдань, винесених для самостійного опрацювання, і завдань, винесених на 
розгляд в аудиторії; 
5) логіка, структура, стиль викладу матеріалу в письмових роботах і під час 
виступів в аудиторії, уміння обґрунтовувати свою позицію, здійснювати узагальнення 
інформації та робити висновки. 
Модульний контроль є результатом вивчення кожного модуля, який містить 
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підсумок усіх форм поточного контролю та виконання модульної контрольної роботи. 
Кожний модуль включає бали за поточну роботу студента на семінарських заняттях, 
виконання самостійної роботи, індивідуальну роботу, модульну контрольну роботу. 
Виконання модульних контрольних робіт здійснюється з використанням роздрукованих 
завдань. Модульний контроль знань студентів здійснюється після завершення вивчення 
навчального матеріалу модуля. 
Кількість балів за роботу з теоретичним матеріалом, на семінарських заняттях, під 
час виконання самостійної роботи залежить від дотримання таких вимог: 
 вчасність виконання навчальних завдань; 
 повний обсяг їх виконання; 
 якість виконання навчальних завдань; 
 самостійність виконання; 
 творчий підхід у виконанні завдань; 
 ініціативність у навчальній діяльності.  
Підсумковий контроль знань передбачений у формі заліку, проводиться з метою 
оцінювання результатів навчання після закінчення вивчення дисципліни. 
 
Таблиця 8.2 
Порядок переведення  
рейтингових показників успішності у європейські оцінки ECTS 
Сума балів  





Оцінка за національною шкалою 
для екзамену для заліку 








60–68 Е  
35–59 FX 
незадовільно  
з можливістю  
повторного складання 
не зараховано  




з обов’язковим  
повторним вивченням 
дисципліни 
не зараховано  




Загальні критерії оцінювання успішності студентів:  
 
Високий (творчий) рівень компетентності. 
А (90–100) = 5 (відмінно) – студент виявляє особливі творчі здібності, демонструє 
глибокі знання навчального матеріалу, що міститься в основних і додаткових 
рекомендованих джерелах; уміння аналізувати явища, які вивчаються, у їхньому 
взаємозв’язку та розвитку, чітко й лаконічно, логічно та послідовно відповідати на 
поставлені запитання; демонструє вміння застосовувати теоретичні положення під час 
розв'язання практичних задач; переконливо аргументує відповіді. 
Достатній (конструктивно-варіативний) рівень компетентності. 
В (82–89) = 4 (добре) – студент демонструє міцні ґрунтовні знання навчального 
матеріалу; вільно володіє вивченим обсягом матеріалу, застосовує його на практиці; 
вільно розв’язує практичні вправи та задачі; самостійно виправляє допущені помилки, 
кількість яких незначна. 
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С (75–81) = 4 (добре) – студент має міцні знання навчального матеріалу; уміє 
зіставляти, узагальнювати, систематизувати інформацію під керівництвом викладача; у 
цілому самостійно застосовувати їх на практиці; виправляти допущені помилки, серед 
яких є суттєві, добирати аргументи на підтвердження своїх думок. 
Середній (репродуктивний) рівень компетентності. 
D (69–74) = 3 (задовільно) – студент відтворює значну частину теоретичного 
матеріалу, виявляє знання та розуміння основних положень, але його знання мають 
загальний характер; має труднощі з наведенням прикладів при поясненні явищ і 
закономірностей; з допомогою викладача може аналізувати навчальний матеріал, 
виправляти помилки, серед яких значна кількість суттєвих. 
Е (60–68) = 3 (задовільно) – студент володіє навчальним матеріалом на рівні, 
вищому за початковий, значну частину його відтворює на репродуктивному рівні; його 
знання мають фрагментарний характер, має труднощі з наведенням прикладів при 
поясненні явищ і закономірностей; допускає суттєві помилки. 
Низький (рецептивно-продуктивний) рівень компетентності. 
FX (35–59) = 2 (незадовільно з можливістю повторного складання) – студент 
володіє матеріалом на рівні окремих фрагментів, що становлять незначну частину 
навчального матеріалу; не володіє термінологією, оскільки понятійний апарат не 
сформований; не вміє застосовувати теоретичні положення під час розв'язання 
практичних задач; допускає значні помилки. 
F (1–34) = 2 (незадовільно з обов’язковим повторним вивченням дисципліни) – 
студент володіє матеріалом на рівні елементарного розпізнання та відтворення окремих 
фактів, елементів, об’єктів; повністю не знає матеріал, не працював в аудиторії з 




VIII. МЕТОДИ НАВЧАННЯ 
 
Основними організаційними формами навчального процесу з дисципліни є 
семінарські заняття, самостійна робота студентів, заходи з контролю їх знань. 
Для активізації процесу навчання при викладенні змісту дисципліни 
використовуються різноманітні методи навчання, а саме:  
І. Методи організації та здійснення навчально-пізнавальної діяльності 
1) За джерелом інформації:  
- словесні: пояснення, розповідь, бесіда; 
- наочні: спостереження, ілюстрація, демонстрація; 
- практичні: проекти. 
2) За логікою передачі і сприймання навчальної інформації: індуктивні, дедуктивні, 
аналітичні, синтетичні. 
3) За ступенем самостійності мислення: репродуктивні, пошукові, дослідницькі. 
4) За ступенем керування навчальною діяльністю: під керівництвом викладача; 
самостійна робота студентів; виконання індивідуальних завдань. 
ІІ. Методи стимулювання інтересу до навчання і мотивації  навчально-пізнавальної 
діяльності: 
1) Методи стимулювання інтересу до навчання: навчальні дискусії; створення 
ситуації пізнавальної новизни; створення проблемних ситуацій, робота над 
індивідуальними і груповими проектами. 
. 
  
IХ. МЕТОДИЧНЕ ЗАБЕЗПЕЧЕННЯ КУРСУ 
 робоча навчальна програма; 
 завдання для семінарських занять і самостійної роботи; 
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ІV. НАВЧАЛЬНО-МЕТОДИЧНА КАРТА ДИСЦИПЛІНИ «Теорія і практика видавничої справи:  
Маркетинг видавничої продукції і поліграфічних послуг»  
Разом: 90 год., лекції – 22 год., семінарські заняття – 20 год., 
самостійна робота – 42 год., МКР – 6 год., семестровий контроль – залік 
Тиждень I II III IV V VI VII 
 
VІІІ ІХ Х ХІ 
Модулі Змістовий модуль І Змістовий модуль ІІ Змістовий модуль ІІІ 
Назва модуля 
Особливості маркетингу у видавничій 
справі 
 
Товарна і цінова політика 
видавництва 

























































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































5х3=15 б. 5х3=15 б. 5х2=10 б. 
Види поточного 
контролю 




Усього 236 бали, коефіцієнт 2,36 
 
 
